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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
 
Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila kamu 
telah selesai (dari urusan) kerjakanlah dengan sungguh-sungguh urusan 
yang lain, dan hanya kepada ALLAH lah hendaknya kamu berharap.  
(Alam Nasyrah : 6-8) 
 
Orang yang gagal, yang mampu menatap kegagalannya dengan kepala 
tegak dan siap bangkit kembali....adalah mereka yang siap menjadi dewasa 
dan sukses secara utuh.  
 
“Life is like a box chocolate, you never know what you’re gonna get” 
 
 
Dengan penuh rasa syukur, kuucapkan terima kasihku 
dan kupersembahkan tugas akhir ini kepada: 
§ Kedua Orang Tuaku yang tercinta. 
§ Kakak dan adek – adekku yang tersayang. 
§ Kakek (Alm), nenek, pakde, bude, dan bulek-
bulekku terimakasih atas segalanya.  
§ Sahabat dan teman-temanku. 
§ Almamaterku. 
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PENENTUAN STRATEGI BAURAN PEMASARAN YANG DITERAPKAN 
PADA PT. KHARISMA ROTAN MANDIRI 
 
ABSTRAK 
 
Elenadia Virantika Senjaya 
F3206041 
 
Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana menyeluruh 
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran yang memberikan panduan 
tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran 
suatu perusahaan. Strategi pemasaran itu sendiri masuk dalam suatu bauran 
pemasaran (marketing mix). Selain pemasaran ada bebarapa strategi 
produk, strategi harga, saluran distribusi dan strategi promosi didalamnya. 
Keempat unsur tersebut merupakan tindakan yang mempengaruhi pembeli 
dimana pembeli dapat dipengaruhi oleh produk yang bermutu, dengan harga 
yang bersaing sesuai dengan mutu produk yang dihasilkan, cara 
pendistribusian yang tepat, serta promosi yang meyakinkan sehingga dapat 
meningkatkan laba perusahaan.  
Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah untuk 
mengetahui strategi bauran pemasaran yang diterapkan oleh PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dalam sistem pemasarannya serta mengetahui cara 
mempertahankan hubungan kerjasama dengan pelanggan yang dilakukan 
PT. Kharisma Rotan Mandiri. Metode penelitian yang digunakan adalah 
metode pengumpulan data dengan observasi dan wawancara untuk 
memperoleh data primer dan sekunder. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri menerapkan strategi bauran pemasaran 
dalam mengelola perusahaannya. Strategi produk yang dilakukan dengan 
perencanaan dan pengembangan produk serta tetap menjaga kualitas 
produk, strategi harga yang diterapkan menggunakan metode biaya plus 
dengan memberikan potongan harga pada saat-saat tertentu, kegiatan 
promosi yang dilakukan antara lain melalui website serta mengikuti pameran 
baik didalam maupun luar negeri dengan menyediakan katalog, CD, dan 
beberapa contoh produk, sedangkan untuk strategi distribusi yang digunakan 
yaitu saluran distribusi langsung. 
Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa strategi bauran 
pemasaran yang diterapkan PT. Kharisma Rotan Mandiri berjalan dengan 
baik. Dilihat dari produk dan harga yang diberikan mampu menembus pasar 
ekspor dan dapat diterima oleh pembeli. Saran yang dapat diberikan penulis 
sebagai pertimbangan dan masukan bagi perusahaan, yaitu perusahaan 
harus selalu melakukan inovasi dan diferensiasi produk melalui desain dan 
model yang lebih menarik dan unik dalam menghadapi persaingan, website 
yang digunakan sebagai kegiatan promosi harus selalu di up date agar 
konsumen selalu mendapatkan informasi yang terbaru, kualitas yang 
diberikan melalui klaim pada PT. Kharisma Rotan Mandiri harus tetap terjaga 
dengan adanya bukti komplain dan terus meningkat agar tercipta 
kepercayaan untuk mempertahankan hubungan dengan pelanggan. 
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THE DETERMINATION OF MARKETING MIX STRATEGY APPLIED IN PT. 
KHARISMA ROTAN MANDIRI 
 
ABSTRACT  
 
Elenadia Virantika Senjaya 
F3206041 
 
Marketing strategy is basically an integrated and unified plan in 
marketing sector providing a guideline about the activity undertaken to 
achieve a company’s marketing objective. Marketing strategy belongs to a 
marketing mix. In addition to marketing, there are several strategies of 
product, price, distribution channel and promotion. Those four elements is an 
action affecting the buyer in which the buyer can be affected by the quality 
product, competitive price consistent with the quality product produced, 
appropriate distribution method, as well as convincing promotion, thereby 
increasing the company’s profit. 
The objectives of research are to find out the marketing mix strategy 
PT. Kharisma Rotan Mandiri applies in its marketing system and to find out 
the way of maintaining the cooperation relationship among the customers PT. 
Rotan Mandiri conducts. The methods of research used were observation 
and interview to obtain the primary and secondary data. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri applies the marketing mix strategy in 
managing its company. The product strategy was done by designing and 
developing product as well as by maintaining the product quality; the pricing 
strategy is applied using the plus cost method by giving the price discount in 
certain moments; the promotion activity is done through website as well as to 
participate in both domestic and abroad exhibition by providing catalogue, 
CD, and product sample, while the distribution strategy used is direct 
distribution channel. 
Based on the result of research, it can be concluded that marketing 
mix strategy the PT. Kharisma Rotan Mandiri applies run well. Viewed from 
the product and price given, It can penetrate the export market and 
acceptable to the buyers. The recommendation given by the writer as the 
consideration material and input to the company is that the company should 
innovate and differentiate product through a more attractive and unique 
design and model in facing the competition; the website used as the 
promotion activity should be kept up to date in order the consumer always 
get the recent information; the quality given through PT. Kharisma Rotan 
Mandiri’s claim should be maintained and improved in order to create the 
trust to maintain the relations with the customers. 
 
 
 
 
 
 
 13 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. LATAR BELAKANG MASALAH 
Zaman terus berubah sesuai dengan perkembangan budaya 
manusia telah menimbulkan terobosan baru. Perkembangan ilmu 
pengetahuan dan teknologi, telah menyebabkan bergesernya nilai-nilai 
yang dianut masyarakat, semakin hilangnya batas-batas wilayah suatu 
negara, timbulnya masalah lingkungan dan tumbuhnya kesadaran 
lingkungan juga semakin banyak dan beraneka ragamnya jumlah barang 
dan jasa yang dapat dikonsumsi oleh masyarakat. Kebutuhan manusia 
juga terus berkembang seiring dengan berkembangnya budaya. Namun 
tuntutan untuk pemenuhan kebutuhan yang terus meningkat tersebut 
yang juga semakin banyaknya serta beraneka ragamnya produk yang 
ada membuat kebutuhan akan faktor-faktor produksi menjadi bertambah 
pula.  
Keadaan tersebut bukan saja menimbulkan kesulitan bagi 
konsumen namun juga berpengaruh pada produsen yang mana 
timbulnya suatu persaingan yang semakin ketat atau meningkat. Untuk 
dapat bertahan dalam dunia bisnis yang kondisi persaingannya terus 
meningkat maka suatu perusahaan harus dituntut dapat menguasai pasar 
dengan menentukan perencanaan pemasaran yang tepat untuk 
memenuhi kebutuhan konsumen. 
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Pemasaran adalah suatu proses di mana individu dan kelompok 
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, 
menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. Adapun 
tujuan pemasaran adalah mengenal dan memahami pelanggan 
sedemikian rupa sehingga produk cocok dengan pasar dan dapat terjual 
dengan sendirinya. Secara khusus perusahaan perlu mengetahui 
bagaimana menganalisis kesempatan-kesempatan pasarnya; menyeleksi 
pasar sasaran; mengembangkan bauran pemasaran (marketing mix) 
yang efektif. 
Sebuah perencanaan pemasaran yang strategis harus diimbangi 
pula dengan strategi pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran pada 
dasarnya adalah rencana menyeluruh terpadu dan menyatu dibidang 
pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk mencapai tujuan pemasaran suatu perusahaan. 
Disamping itu, strategi pemasaran yang telah ditetapkan dan dijalankan 
harus dinilai kembali, apakah masih sesuai dengan kondisi saat ini. 
Salah satu aspek manajemen pemasaran yang tepat adalah 
pelaksanaan strategi pemasaran. Strategi pemasaran itu sendiri masuk 
dalam suatu bauran pemasaran (marketing mix). Selain pemasaran ada 
bebarapa strategi produk, strategi harga, saluran distribusi dan strategi 
promosi didalamnya. Keempat unsur tersebut merupakan tindakan yang 
mempengaruhi pembeli dimana pembeli dapat dipengaruhi oleh produk 
yang bermutu, dengan harga yang bersaing sesuai dengan mutu produk 
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yang dihasilkan, cara pendistribusian yang tepat, serta promosi yang 
meyakinkan sehingga dapat meningkatkan laba perusahaan.  
PT. Kharisma Rotan Mandiri merupakan perusahaan yang 
bergerak di bidang manufaktur furniture dengan bahan baku utamanya 
yaitu rotan. Berlokasi di desa Gesingan RT. 02 RW. 09 Kecamatan 
Gatak, Kabupaten Sukoharjo, yang merupakan kawasan sentra industri 
rotan. Dengan kerja keras dan semangat pemilik, perusahaan tersebut 
mampu berkembang dengan pesat, serta produknya dapat diterima oleh 
pasar luar negeri, dan menghasilkan laba bagi perusahaan. Negara-
negara yang menjadi sasaran pemasaran, antara lain: Amerika, Eropa, 
Asia, dan tahun ini merambah ke pasar Timur Tengah. 
Untuk menembus pasar luar negeri perusahaan harus dapat 
menentukan strategi bauran pemasaran yang tepat untuk dapat 
memenangkan persaingan dengan perusahaan yang memiliki persamaan 
kegiatan ekspor produk yang sama.  
Keadaan ini membuat PT. Kharisma Rotan Mandiri dituntut mampu 
melakukan perubahan dengan menerapkan beberapa strategi bauran 
pemasaran yang dapat diterima pasar di tiap-tiap negara yang 
mempunyai selera berbeda. Perusahaan tentunya harus memikirkan 
matang-matang resiko yang akan dihadapi oleh perusahaan. Resiko 
tersebut dapat menjadi masalah bagi keberhasilan pemasaran produk 
yang akan berpengaruh terhadap laba, dimana laba yang diperoleh dapat 
digunakan sebagai sumber dana dalam menunjang kegiatan operasional 
 16 
dan juga untuk menilai berhasil tidaknya aktivitas yang telah dilaksanakan 
pada industri kerajinan rotan tersebut. 
Berdasarkan uraian diatas, maka penulis ingin mengetahui dan 
mempelajari strategi bauran pemasaran yang digunakan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dalam melakukan kegiatan pemasaran. Dari pembahasan 
tersebut, penulis ingin mengangkatnya menjadi pokok permasalahan 
dalam penulisan Tugas Akhir dengan judul “PENENTUAN STRATEGI 
BAURAN PEMASARAN YANG DITERAPKAN PADA PT. KHARISMA 
ROTAN MANDIRI”, dimana penentuan elemen tersebut sangat 
berpengaruh bagi kelangsungan hidup suatu perusahaan.   
 
B. RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas 
penulis merumuskan masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi bauran pemasaran yang dilakukan PT. 
Kharisma Rotan Mandiri dalam mengelola perusahaan? 
2. Bagaimana cara PT. Kharisma Rotan Mandiri dalam 
mempertahankan hubungan kerjasama dengan pembeli yang 
pernah melaksanakan kerjasama? 
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
Tujuan yang hendak dicapai dalam perumusan masalah diatas 
adalah: 
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1. Untuk mengetahui pelaksanaan unsur-unsur bauran pemasaran 
yang diterapkan pada PT. Kharisma Rotan Mandiri. 
2. Untuk mengetahui cara PT. Kharisma Rotan Mandiri dalam  
mempertahankan hubungan kerjasama dengan pembeli yang 
pernah melakukan kerjasama. 
 
D. MANFAAT PENELITIAN 
Manfaat yang dapat diperoleh dari pembahasan masalah adalah 
sebagai berikut: 
a. Bagi Penulis 
Untuk mengaplikasikan atau menerapkan teori-teori yang 
telah dipelajari dalam proses perkuliahan terutama dalam hal 
pemasaran, khususnya menentukan bauran pemasaran dalam 
memulai suatu usaha.  
b. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan masukan bagi perusahaan-perusahaan 
lain dalam menentukan strategi bauran pemasaran yang tepat 
untuk  perusahaan.  
c. Bagi Pembaca 
Dapat dijadikan sebagai referensi bacaan serta informasi 
yang bermanfaat dalam usaha meningkatkan pengetahuan dan 
wawasan mengenai penentuan unsur bauran pemasaran. 
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Sebagai referensi bagi mahasiswa, khususnya jurusan 
Manajemen Pemasaran yang sedang menyusun Tugas Akhir 
dengan pokok permasalahan yang sama.  
 
E. METODE PENELITIAN 
1. Desain Penelitian 
 Menggunakan penelitian berupa studi kasus yang digunakan 
sebagai deskripsi untuk menjawab permasalahan.  
2. Objek Penelitian  
 Penelitian dilakukan di kantor PT. Kharisma Rotan Mandiri 
yang berlokasi di Gesingan RT. 02/RW. 09 Luwang, Kecamatan 
Gatak, Kabupaten Sukoharjo. 
3. Jenis dan Sumber Data 
a. Data Primer 
Data yang diperoleh dan dikumpulkan secara langsung dari 
objek penelitian yaitu melakukan wawancara dan observasi 
langsung di PT. Kharisma Rotan Mandiri. 
b. Data Sekunder 
Data diperoleh dari membaca buku-buku referensi 
pendukung dan beberapa data perusahaan yang berhubungan 
dengan masalah yang penulis teliti.  
4. Teknik Pengumpulan Data 
a. Wawancara 
 19 
Melakukan wawancara secara langsung kepada karyawan 
dan staf  kantor yang bersangkutan. 
b. Studi Pustaka 
Studi pustaka ini dimaksudkan untuk memperoleh dasar-
dasar teoritis dan berbagai literatur mengenai permasalahan yang 
penulis teliti.  
c. Observasi 
Pengamatan langsung terhadap kegiatan yang ada dalam 
perusahaan dengan masalah yang sedang diteliti. 
d. Dokumentasi 
Dokumentasi adalah mengunakan teknik pengumpulan data 
visual dan non visual berupa data perusahaan atau gambar 
kegiatan dalam perusahaan. 
5. Teknik Pembahasan 
Teknik pembahasan menggunakan metode deskriptif kualitatif, 
dengan menceritakan atau mengambarkan suatu objek penelitian 
yang diteliti secara mendetail dan mendalam. Pembahasan ini 
didukung menggunakan data perusahaan dan dokumentasi berupa 
gambar, agar pembaca dapat mengetahui bauran pemasaran yang 
dilakukan oleh PT. Kharisma Rotan Mandiri. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
 
A. PENGERTIAN PEMASARAN 
Pemasaran merupakan sebuah faktor penting dalam suatu siklus 
yang bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen. 
William J. Stanton dalam Basu Swastha & Irawan (1990 : 67) menyatakan 
bahwa : 
“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa 
yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada 
maupun pembeli potensi.” 
Jadi, pemasaran sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang saling 
berkaitan satu sama lain, ditujukan untuk merencanakan, menentukan 
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa kepada 
kelompok pembeli. 
Philip Kotler (1994 : 2) mendefinisikan “Pemasaran sebagai suatu 
kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha untuk memuaskan 
keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran.” 
Disini pembeli berusaha memenuhi kebutuhannya, sedangkan penjual 
berusaha mendapatkan laba. Kegiatan ini dapat dipertemukan dengan 
cara mengadakan pertukaran yang saling menguntungkan antara kedua 
belah pihak.  
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B. PENGERTIAN STRATEGI PEMASARAN 
Dalam dunia bisnis Strategi dapat diartikan sebagai berikut : 
a. Strategi adalah suatu rencana yang diutamakan untuk mencapai 
tujuan perusahaan. (Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 67) 
b. Strategi adalah sebuah rencana dasar yang luas dari suatu tindakan 
organisasi untuk mencapai tujuannya. (William J. Stanton : 1991 : 40) 
“Strategi Pemasaran adalah kegiatan menyeleksi dan penjelasan satu 
atau beberapa target pasar dan mengembangkan serta memelihara satu 
bauran pemasaran yang menghasilkan keputusan bersama dengan pasar 
yang dituju.”  (Lamb, dkk : 2001, 54) 
Strategi pemasaran dari setiap perusahaan merupakan suatu 
rencana keseluruhan untuk mencapai tujuan. Penentuan strategi ini dapat 
dilakukan dengan membuat 3 macam keputusan, yaitu : 
· Memilih konsumen yang dituju. 
· Mengidentifikasikan kegiatan. 
· Menentukan Bauran Pemasaran (Marketing Mix). 
Ketiga elemen ini sangat menetukan arah dari strategi pemasaran 
perusahaan. 
 
C. BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) 
Bauran pemasaran merupakan variabel-variabel yang dipakai oleh 
perusahaan sebagai sarana untuk memenuhi atau melayani kebutuhan 
dan keinginan konsumen.  
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“Bauran Pemasaran ialah serangkaian variabel pemasaran 
terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan 
tanggapan yang dikehendaki perusahaan dari pasar sasarannya.” 
(Philip Kotler, 1994 : 41) 
Sedangkan Basu Swastha (1996) mendefinisikan “Bauran Pemasaran 
sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti 
dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: produk, struktur harga, 
kegiatan promosi, dan sistem distribusi. “ 
Keempat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling 
berhubungan. Menejemen harus memiliki kombinasi terbaik antara unsur-
unsur tersebut yang dapat menyesuaikan dengan lingkungan. 
Serangkaian variabel yang dimaksudkan dalam definisi tersebut adalah 
termasuk keputusan-keputusan dalam empat variabel yang dikenal 
sebagai “4 P”, yaitu Produk, Harga (Price), Promosi, dan Tempat (Place).   
1. Produk 
“Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba 
maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, 
prestis perusahaan dan pengecer, pelayanan perusahaan dan 
pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan 
keinginan atau kebutuhannya.”(Swastha dan Irawan, 1990 : 
165) 
Didalam strategi bauran pemasaran, strategi produk 
merupakan unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi 
strategi pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan 
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dihasilkan dan dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang 
dibutuhkan, serta penentuan harga dan cara penyalurannya.  
Perlu adanya suatu pedoman untuk mengubah produk yang 
ada, menambah produk baru, atau mengambil tindakan lain yang 
dapat mempengaruhi kebijaksanaan dalam penentuan produk. Selain 
itu, keputusan-keputusan juga perlu diambil menyangkut masalah 
pemberian merk, pembungkusan, warna, dan bentuk produk lain. 
2. Harga 
Dalam kebijaksanaan harga, manajemen harus menentukan 
harga dasar dari produknya, kemudian menentukan kebijaksanaan 
menyangkut potongan harga, pembayaran ongkos kirim dan hal-hal 
lain yang berhubungan dengan harga.  
“Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh 
konsumen untuk mendapatkan produk.” (Philip Kotler, 1994 : 260) 
Definisi lainnya “harga adalah sejumlah uang (ditambah 
beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya.” 
(Swastha dan Irawan, 1990 : 241) 
Metode-metode penetapan harga :  
1. Penetapan Harga Biaya Plus (Cost – Plus Pricing Method) 
Menetapkan harga jual untuk suatu unit barang 
yang besarnya sama dengan jumlah biaya per unit 
ditambah dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang 
diinginkan 
Jumlah Biaya + Laba (Margin) = Harga Jual 
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2. Penetapan Harga Mark – Up (Mark – Up Pricing Method) 
Menetapkan harga jual setelah menambah harga 
beli dengan jumlah mark – up (kelebihan harga jual diatas 
harga belinya). 
 
   
3. Penetapan Harga Titik Impas (Break-even Pricing Method) 
Menetapkan harga berdasarkan pada permintaan 
pasar dan masih mempertimbangkan biaya. Jika penjual 
yang dicapai berada di atas titik break even maka 
perusahaan akan laba dan sebaliknya jika penjualan 
berada dibawah titik break event maka perusahaan 
mengalami kerugian. 
4. Potongan Harga (Discount) 
Potongan harga sering digunakan oleh perusahaan 
untuk meningkatkan penjualan dan hasil penerimaan 
penjualan serta share pasar perusahaan. Perusahaan 
dapat memberikan potongan harga kepada pembeli yang 
membeli dalam jumlah yang besar (Quantity Discount) 
atau kepada pembeli yang membayar dengan tunai (Cash 
Discount). 
Bentuk-bentuk potongan harga yang dapat dipakai, 
antara lain : 
· Potongan Kuantitas 
Harga Beli + Mark - Up= Harga Jual 
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· Potongan Dagang 
· Potongan Tunai 
· Potongan Musiman 
5. Strategi Syarat-syarat Pembayaran 
Syarat-syarat pembayaran merupakan salah satu 
strategi harga, karena termasuk dalam pertimbangan 
tingkat pengorbanan yang harus diperhitungkan para 
pembeli dan langganan. Pembeli akan 
mempertimbangkan salah satu faktor yang dianggap 
penting, yaitu penjual dan produsen mana yang dapat 
memberikan syarat pembayaran yang lebih sesuai dengan 
kondisi dan situasi pasar serta sifat dan perilaku pembeli. 
3. Promosi  
Promosi merupakan kegiatan yang dipakai untuk memberitahu 
dan  mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan. 
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang 
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan yang meciptakan pertukaran dalam pemasaran. “ 
(Basu Swastha dan Irawan, 1990 : 349) 
Agar promosi yang dilakukan dapat berhasil, tujuan dari 
promosi harus ditetapkan secara jelas. Ada tiga tujuan promosi yaitu 
menginformasikan, membujuk dan mengingatkan tentang perusahaan 
dan bauran pemasarannya. Alat bauran promosi yang sering 
digunakan adalah :  
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a. Periklanan (Advertising) 
Bentuk presentasi dan promosi non pribadi tentang 
ide, barang dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu. 
b. Penjualan Pribadi (Personal Sellilng) 
Presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan 
satu calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk 
menciptakan penjualan. 
Dalam personal selling terjadi interaksi langsung, saling 
betemu muka antara pembeli dan penjual. 
c. Publisitas (Publicity) 
Permintaan secara non pribadi untuk suatu produk, 
jasa atau ide dengan menggunakan berita komersial 
didalam media massa dan sponsor tidak dibebani 
sejumlah bayaran secara langsung. 
d. Promosi Penjualan 
Promosi penjualan ini hanyalah salah satu bentuk 
kegiatan dalam promosi, biasanya menggunakan alat 
peraga, pameran, demonstrasi, contoh barang, hadiah 
dan sebagainya. 
4. Saluran Distribusi 
“Distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk 
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai konsumen 
atau pemakai industri.” (Basu Swastha : 1996 : 190) 
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Sebagian dari tugas distribusi adalah memilih perantara yang 
akan digunakan dalam saluran distribusi, serta mengembangkan 
sistem distribusi yang secara fisik menangani dan mengangkut produk 
melalui saluran tersebut. Ini dimaksudkan agar produknya dapat 
mencapai pasar yang dituju tepat pada waktunya.  
Ada lima macam saluran distribusi yang digunakan oleh 
produsen :  
1. Produsen                 Konsumen  
Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan paling 
sederhana adalah saluran distribusi dari produsen ke 
konsumen, tanpa menggunakan perantara. 
2. Produsen             Pengecer             Konsumen 
Saluran ini masih disebut saluran distribusi langsung, 
karena pengecer langsung melakukan pembelian kepada 
produsen atau produsen mendirikan beberapa toko 
pengecer sehingga dapat langsung melayani konsumen. 
3. Produsen       Pedagang besar       Pengecer       Konsumen  
Pada saluran ini produsen hanya melayani penjual dalam 
jumlah besar kepada pedagang besar, sedangkan pembeli 
oleh pengecer dilayani oleh pedagang besar dan pembelian 
oleh konsumen dilayani oleh pengecer. 
4. Produsen             Agen             Pengecer             Konsumen 
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Pada saluran ini produsen memilih agen sebagai 
penyaluran yang kemudian agen tersebut memilih sasaran 
penjualannya terutama ditujukan kepada pengecer besar. 
5. Produsen   Agen   Pedagang besar    Pengecer   Konsumen 
Dalam saluran distribusi ini, produsen menggunakan agen 
sebagai perantara untuk menyalurkan barangnya kepada 
pedagang besar yang kemudian menjualnya kepada toko-
toko kecil. 
Dalam sistem distribusinya produsen sering menggunakan 
perantara sebagai penyalur. Perantara merupakan suatu kegiatan 
usaha yang berdiri sendiri, berada diantara produsen dan konsumen 
akhir atau pemakai industri.  
 
D. KERANGKA PEMIKIRAN 
Berdasarkan pengertian strategi pemasaran diatas dapat diketahui 
bahwa strategi merupakan suatu proses manajerial yang sistematis yang 
melibatkan seluruh kemampuan organisasi untuk mengatasi tantangan 
lingkungan dalam mencapai tujuan perusahaan. Berhasil tidaknya strategi 
pemasaran yang diterapkan perusahaan ditentukan dari beberapa 
variabel bauran pemasarannya. Jadi perusahaan dapat 
mengkombinasikan dan mengembangkan strategi produk, harga, 
promosi, dan distribusi kedalam suatu rencana strategis yang 
menyeluruh.  
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Gambar II.1. Kerangka Pemikiran 
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BAB III 
PEMBAHASAN 
 
A. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
1. Sejarah dan Perkembangan Perusahaan 
PT. Kharisma Rotan Mandiri merupakan perusahaan yang 
bergerak dibidang manufakture furniture yang bahan baku utamanya 
berasal dari rotan dengan kualitas ekspor. Perusahaan ini didirikan 
pada tahun 1998 oleh Bapak Supriyadi, berlokasi di daerah Gesingan 
RT.02 RW.09, Kecamatan Gatak, Kabupaten Sukoharjo, dimana 
kawasan tersebut merupakan sentra industri penghasil kerajinan 
rotan. Awal mula perusahaan perseorangan ini adalah usaha home 
industry atau perusahaan kecil yang menjadi pekerjaan sampingan 
Bapak Supriyadi dan awalnya hanya mempekerjakan lima orang 
karyawan. Pekerjaan utama Bapak Supriyadi pada saat itu adalah 
karyawan perusahaan swasta asing yang bergerak dalam bidang 
ekspor barang. 
Pada tahun 1993 PT. Korea, tempat dimana Bapak Supriyadi 
bekerja mengalami kesulitan keuangan yang parah, dan akhirnya 
bangkrut karena tidak bisa bertahan. Kemudian dengan berbekal 
pengalaman bekerja pada PT. Korea, dan dengan modal yang dimiliki, 
Bapak Supriyadi mendirikan usaha yaitu kerajinan rotan. Pada bulan 
April 1997, melalui kerjasama dengan seorang temannya yang 
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berasal dari Singapura, beliau berhasil mendirikan perusahaan rotan 
yang diberi nama CV. Javaindo. 
Pada perusahaan tersebut Bapak Supriyadi menjabat sebagai 
manajer bidang produksi, dan dalam waktu singkat perusahaan 
tersebut dapat berkembang pesat. Tetapi karena suatu hal akhirnya 
perusahaan yang belum genap satu tahun tersebut tidak dapat 
dipertahankan. Dengan adanya kejadian tersebut timbul niat untuk 
mengembangkan usaha secara mandiri dan tidak tergantung dengan 
pihak lain atau orang asing. Dengan kerja keras dan semangat yang 
dimiliki beliau, sampai akhirnya pada tanggal 15 Mei 1998 Bapak 
Supriyadi memiliki perusahaan sendiri dengan nama PT. Kharisma 
Rotan Mandiri. 
Setelah PT. Kharisma Rotan Mandiri didirikan, dalam waktu 
singkat perusahaan tersebut mampu berkembang dengan pesat, serta 
produknya dapat diterima oleh pasar luar negeri, dan menghasilkan 
laba penghasilan yang tinggi. Negara-negara yang menjadi sasaran 
pemasaran, antara lain: Eropa, Amerika, Afrika, Asia, dan tahun ini 
merambah ke pasar Timur Tengah. Dengan bantuan agen pemasaran 
di luar negeri permintaan atas produk yang dibuat PT. Kharisma 
Rotan Mandiri meningkat tajam, PT. Kharisma Rotan Mandiri juga 
mempunyai beberapa agen pemasaran di luar negeri, sehingga 
perusahaan ini semakin maju dan menjadikannya sebagai salah satu 
perusahaan terbesar di wilayah sentra industri rotan Sukoharjo, 
khususnya di daerah Trangsan.  
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2. Visi, Misi, dan Tujuan Perusahaan 
a. Visi Perusahaan adalah menjadikan perusahaan paling unggul 
dan senantiasa berkembang sehat di pasar Asia. 
b. Misi Perusahaan adalah : 
i. Memenuhi kebutuhan masyarakat dengan produk bermutu 
ekspor. 
ii. Menjual dan memperkenalkan produk rotan dengan nilai 
lebih sehingga nilai jual lebih tinggi. 
iii. Melakukan berbagai investasi peningkatan produktifitas, 
efisiensi dan kepeloporan yang seimbang. 
iv. Menjadikan para pesaing, pemasok, dan penyalur sebagai 
mitra kerja yang saling menguntungkan. 
v. Mengelola perusahaan berdasarkan prinsip-prinsip 
kejujuran, keterbukaan, akuntabilitas, dan tanggung 
jawab. 
c. Tujuan Perusahaan 
Adapun tujuan utama PT. Kharisma Rotan Mandiri adalah 
memproduksi barang berkualitas sehingga dapat memuaskan 
pelanggan atau konsumen, karena pelanggan merupakan faktor 
yang penting dalam suatu perusahaan, disamping itu untuk 
memperoleh laba dan meningkatkan nilai perusahaan. 
Selain itu PT. Kharisma Rotan Mandiri menetapkan 
beberapa tujuan khusus (misi sosial) perusahaan terhadap 
keberadaan sentra industri rotan di Trangsan, yaitu: 
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a. Berusaha meningkatkan kualitas produk rotan sentra industri 
Trangsan dan wilayah sekitarnya, dengan  mengadakan 
inovasi produk baru ke orientasi pasar yang luas. 
b. Memperkenalkan produk rotan sebagai hasil dari budaya 
daerah untuk dipromosikan ke pasar internasional. 
c. Membuka peluang kerja terutama untuk masyarakat sekitar. 
d. Menjalin kerjasama atau kemitraan dengan penghasil rotan 
skala kecil serta menengah di wilayah sentra. 
 
3. Lokasi 
Pemilihan lokasi strategis suatu perusahaan harus 
mempertimbangkan dan memperhatikan beberapa aspek yang 
mendasarinya. Hal ini dikerenakan letak perusahaan merupakan 
faktor yang penting dalam menunjang proses produksi atau kegiatan 
usaha serta dapat mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan 
yang bersangkutan. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri berlokasi di desa Gesingan RT. 02 
RW. 09, Kecamatan Gatak, Kabupaten Sukoharjo, yang merupakan 
kawasan sentra industri kerajinan rotan yang tumbuh sejak tahun 
1960-an. Lokasi perusahaan didirikan diatas lahan (area persawahan) 
yang luas didalam wilayah sentra, dan terletak di jalur utama yang 
menghubungkan kota Solo, Yogyakarta, Semarang dan Jakarta.  
Beberapa alasan pemilihan lokasi perusahaan: 
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a. Daerah 
Daerah PT. Kharisma Rotan Mandiri berada didalam 
wilayah sentra industri rotan sehingga sangat mendukung 
perkembangan perusahaan. Sentra (cluster) merupakan suatu 
konsentrasi dari kumpulan beberapa perusahaan sejenis dalam 
satu lingkup lokasi. Dalam sentra dapat diperoleh informasi 
mengenai tersedianya bahan baku, perubahan teknologi dan 
permintaan pasar lebih mudah diakses. Biasanya dalam wilayah 
sentra berkembang pola kerjasama atau kemitraan (misal 
subkontrak). Disamping itu, letak sentra industri rotan Trangsan 
yang berada di pinggir kota (tidak dekat dengan pusat 
keramaian) menjadikan PT. Kharisma Rotan Mandiri dapat 
beroperasi lebih optimal. 
b. Bahan Baku 
Bahan baku yang dipergunakan PT. Kharisma Rotan 
Mandiri merupakan bahan baku berkualitas yang berasal dari 
daerah sumber utama penghasil rotan Indonesia, yaitu Pulau 
Kalimantan dan Sulawesi. Selain itu, bahan baku dapat dipesan 
melalui distribusi rotan yang berada di wilayah sentra dan 
didatangkan langsung dari sumber bahan baku rotan Jawa, 
didaerah Cirebon dan Surabaya. Sehingga mengenai bahan 
baku PT. Kharisma Rotan Mandiri sudah cukup terpenuhi. 
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c. Tenaga Kerja 
Dalam perekrutan tenaga kerja, perusahaan lebih 
mengutamakan tenaga kerja yang terampil dan terlatih. Tenaga 
kerja pada PT. Kharisma Rotan Mandiri dibagi menjadi tenaga 
kerja borongan, harian dan tetap (staf). Kebanyakan berasal dari 
daerah sekitar perusahaan dan daerah lain seperti Sragen, 
Purwodadi, Wonogiri, Wonosari dan Gunung Kidul. 
d. Transportasi 
Lokasi yang berada di pinggir jalan raya memudahkan 
dalam kegiatan pengankutan bahan baku maupun barang yang 
sudah jadi. Keadaan jalan raya di wilayah Trangsan dan 
sekitarnya yang semakin baik seiring dengan perkembangan 
industri, sehingga semakin memudahkan container atau mobil 
peti kemas (alat angkut utama) masuk wilayah sentra. Dalam hal 
ini sangat menguntungkan bagi pihak PT. Kharisma Rotan 
Mandiri. 
e. Lingkungan Masyarakat 
PT. Kharisma Rotan Mandiri berlokasi didalam daerah 
sentra, dimana sebagian besar penduduknya bekerja sebagai 
pengrajin rotan. Maka, perusahaan dapat menjalankan 
operasinya dengan aman tanpa perlu khawatir adanya tekanan 
masyarakat karena “limbah industri” yang dihasilkan (seperti 
polusi suara akibat suara mesin dan aktivitas perusahaan). 
Disamping itu keberadaan perusahaan ini dinilai lebih membawa 
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manfaat bagi masyarakat sekitar, karena mampu menyerap 
tenaga kerja. 
 
4. Struktur Organisasi 
Struktur organisasi suatu perusahaan sangat diperlukan dalam 
mencapai tujuan perusahaan. Struktur organisasi adalah gambaran 
skematis tentang pemberian tugas, wewenang, dan tanggung jawab 
antar bagian dalam suatu lembaga. Dengan diberlakukannya struktur 
ini diharapkan adanya kesatuan komando (unity of command) guna 
menjamin tidak terjadinya konflik (setidaknya dapat diminimalisir) 
antar karyawan dan menjamin tanggung jawab karyawan atas 
pekerjaannya, serta untuk menghindari kesimpangsiuran dalam 
pelaksanaan kerja.  
Meskipun merupakan perusahaan perorangan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dalam menjalankan kegiatannya sudah menerapkan 
sistem pembagian kerja yang berdasarkan prinsip (standar) 
manajemen perusahaan, walau dikatakan masih sederhana (tidak 
sekompleks pada perusahaan besar lainnya). Penerapan struktur 
organisasi ini dibuat dengan tujuan untuk memudahkan koordinasi 
antar bagian sehingga penyusunannya lebih didasarkan pada alur 
kegiatan yang biasa dilakukan perusahaan. 
Berikut ini merupakan pembagian tugas dari masing-masing 
bagian (devisi): 
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1. Pimpinan 
Tugas, hak dan wewenang pimpinan adalah, sebagai berikut: 
a. Memimpin dan menjalankan perusahaan dengan sebaik-
baiknya. 
b. Mengkoordinasikan seluruh bagian dibawahnya agar seluruh 
aktivitas dan kegiatan yang dilakukan sesuai dengan tujuan 
perusahaan. 
c. Bertanggung jawab atas seluruh aktivitas dan kegiatan yang 
dilakukan kepada pihak yang terkait, baik pemerintah maupun 
masyarakat. 
d. Melakukan kerjasama dengan pihak lain, termasuk perbankan 
dan pemerintah untuk menjalankan usaha sesuai dengan 
tujuan yang telah dibuat. 
e. Menandatangani cek. 
f. Memonitor dan mengendalikan seluruh aktivitas yang berkaitan 
dengan keuangan. 
g. Merencanakan dan mengendalikan sistem dan proses produksi 
perusahaan.  
h. Mencari dana alternatif bila sewaktu-waktu perusahaan 
membutuhkan. 
2. Bagian Eksport  dan Marketing 
a. Menawarkan dan memasarkan barang salah satunya lewat 
internet. 
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b. Meneriman dan menjawab surat atau email yang masuk 
(korespondensi). 
c. Membuat penawaran harga yang nantinya akan diajukan 
kepada pimpinan. 
d. Memberikan catatan pesanan barang ke bagian administrasi 
produksi. 
e. Mengadakan koordinasi dengan bagian administrasi produksi 
apabila ada order dari buyer baru atau pelanggan. 
f. Menerima pesanan barang dari buyer atau pelanggan dan 
melakukan transaksi penjualan. 
g. Mengurus segala sesuatu yang berhubungan dengan 
pengiriman barang yang terdiri dari pemesanan kontainer, 
pengurusan dan membuat dokumen ekspor yang terdiri dari 
Comercial Invoice, Packing List dan mengurus surat Certificate 
of Origin, P&O, Certificate of Fumigation dan PEB 
(Pemberitahuan Eksport Barang). 
h. Mengirimkan dokumen eksport. 
i. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang terjadi di 
bagian Eksport dan Marketing. 
3. Bagian Administrasi Produksi 
a. Menerima dan mencatat pesanan barang dan kemudian 
dibuatkan sales contract. 
b. Membuat SPK (Surat Perintah Kerja) 
c. Memberikan SPK kepada pimpinan produksi. 
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d. Menbuat rencana pengiriman barang dan mengecek apakah 
barang-barang telah siap dikirim. 
e. Membuat data apabila ada buyer baru. 
f. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang terjadi pada 
bagian administrasi produksi kepada pimpinan. 
4. Pembelian - Pembahanan 
a. Menerima order bahan baik bahan baku maupun bahan 
penolong dan memesannya kepada pemasok sesuai order 
pesanan barang yang direkomendasikan tentang detail dan 
spesifikasi barang dari pimpinan produksi. 
b. Mencatat dan menghitung stok persediaan bahan yang ada, 
dan melaporkannya kepada pimpinan. 
c. Membuat catatan stok pembelian barang setiap akhir bulan 
untuk dilaporkan kepada pimpinan. 
d. Memeriksa tagihan hutang yang bila jangka waktunya sudah 
tiba untuk dilunasi oleh bagian kasir. 
e. Membuat anggaran pembelian bahan. 
f. Membuat surat keterangan yang menerangkan bahan baku 
habis yang diminta oleh pekerja, untuk meminta barang ke 
gudang. 
g. Menyerahkan barang yang telah diterima yaitu bahan baku 
kepada bagian yang bertanggung jawab menjaga dan 
menyimpan barang sesuai dengan jenis bahan. 
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h. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan. 
5. Bagian Manajer Produksi 
a. Menerima SPK dan memberi perintah kepada bagian pimpinan 
produksi dalam apabila barang pesanan akan dibuat dalam 
perusahaan atau menyerahkan kepada pimpinan produksi luar 
bila pesanan akan dibuat diluar. 
b. Menerima pesanan dari pimpinan produksi baik dalam maupun 
luar perusahaan tentang proses produksi yang telah dilakukan. 
c. Membuat catatan rincian berkaitan dengan proses produksi 
(kualitas barang, model dan bentuk, ukuran dan warna) dari 
SPK yang dikeluarkan oleh bagian administrasi produksi. 
d. Mengontrol barang yang dibuat apakah sudah sesuai dengan 
SPK yang dikeluarkan. 
e. Mengontrol dan mengkoordinasi bagian-bagian yang berada 
dibawahnya agar pekerja bekerja sesuai dengan SPK. 
f. Mengadakan koordinasi dengan bagian administrasi produksi 
tentang segala aktivitas yang berkaitan dengan produksi baik 
secara teknik maupun administrasi yang disesuaikan dengan 
permintaan buyer yang tercantum dalam sales contract. 
g. Mempersiapkan proses produksi dari SPK  sampai barang siap 
dikirim. 
h. Mengontrol setiap aktivitas yang berkaitan dengan proses 
produksi. 
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i. Membuat rincian harga pokok produksi. 
j. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan. 
6. Kasir 
a. Membuat anggaran untuk membayar pengeluaran yang 
dilakukan setiap hari. 
b. Membayar semua hutang supplier. 
c. Mencatat keluar masuknya uang baik yang berada di 
perusahaan maupun yang berada di bank.  
d. Meneliti besar kecilnya saldo uang yang berada di bank. 
e. Menyesuaikan semua transaksi yang berkaitan dengan 
keuangan, dengan saldo yang ada diperusahaan setiap hari 
pada akhir jam kerja. 
f. Menyesuaikan semua transaksi yang berkaitan dengan 
keuangan, dangan saldo yang ada di bank setiap hari. 
g. Menyesuaikan semua transaksi keuangan antara saldo yang 
ada di perusahaan dengan saldo yang berada di bank setiap 
akhir minggu, dan pada hari senin melaporkannya kepada 
pimpinan. 
h. Menyesuaikan semua transaksi yang terjadi yang berkaitan 
dengan keuangan dengan bagian administrasi kas-administrasi 
kontrol yang dilakukan pada waktu transaksi terjadi. 
i. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan. 
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7. Bagian Kas – Administrasi Kontrol 
a. Mengecek semua kegiatan yang dilakukan bagian kasir 
(keuangan) yang berkaitan dengan kebenaran keluar-
masuknya kas yang disesuaikan dengan bukti transaksi. 
b. Mengecek kegiatan bagian administrasi pajak untuk membuat 
laporan yang disesuaikan dengan perhitungan perusahaan. 
c. Melaporkan semua hasil dari kegiatan yang dilakukan kepada 
pimpinan. 
8. Bagian Administrasi Pajak 
a. Meminta data-data yang dipakai sebagai dasar perhitungan 
pajak dari bagian akuntansi pembukuan. 
b. Membuat SPT (Surat Pemberitahuan) baik SPT masa maupun 
SPT tahunan. 
c. Menghitung pajak. 
d. Melaporkan dan membayar pajak ke kantor pajak. 
e. Melaporkan semua hasil kegiatan yang dilakukan kepada 
pimpinan. 
9. Bagian Akuntansi dan Pembukuan 
a. Melakukan pencatatan akuntansi dari seluruh aktivitas 
perusahaan yang dilakukan oleh seluruh bagian yang terkait. 
b. Meminta bukti transaksi dari bagian administrasi, bagian 
pembelian dan pembahanan, bagian kas dan bagian 
administrasi pajak. 
c. Mencatat bukti  transaksi kedalam jurnal. 
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d. Membuat jurnal penerimaan dan pengeluaran kas atas dasar 
bukti transaksi yang didapat dari bagian kasir (keuangan). 
e. Membuat buku pembantu piutang dan buku pembantu utang. 
f. Memposting ke buku besar. 
g. Membuat laporan keuangan . 
h. Membuat laporan Laba/Rugi setiap akhir bulan. 
i. Membuat laporan tutup buku pada akhir tahun. 
j. Melaporkan hasil dari kegiatan yang dilakukan kepada 
pimpinan untuk pengambilan keputusan dan menentukan 
langkah selanjutnya. 
10. Bagian Administrasi Gudang 
a. Mencatat keluar masuknya barang dari gudang. 
b. Melaporkan hasil dari pencatatan barang pada pimpinan 
produksi. 
11. Bagian Total Quality Control 
Membantu pimpinan produksi mengontrol seluruh kegiatan 
produksi agar sesuai dengan standarisasi yang di tentukan 
perusahaan serta sesuai dengan SPK yang dicatat. 
12. Bagian Gudang Bahan Baku 
Menerima dan bertanggung jawab atas bahan baku yang ada 
digudang. 
13. Bagian Gudang Bahan Penolong 
Menerima dan bertanggung jawab atas bahan penolong yang ada 
di gudang. 
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14. Bagian Pimpinan Produksi Dalam 
a. Mengontrol barang yang dibuat di dalam gudang apakah sesuai 
dengan SPK yang dikeluarkan, dari proses produksi awal 
sampai finishing. 
b. Mengontrol dan mengkoordinasi kabag-kabag yang berada 
dibawahnya agar pekerja sesuai dengan SPK. 
c. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan produksi. 
15. Bagian Pimpinan Produksi Luar 
a. Mengawasi dan mengontrol barang yang dibuat oleh pengrajin 
luar perusahaan (sub kontrak) agar sesuai dengan SPK yang 
dikeluarkan. 
b. Mengkoordinasi orang-orang Quality Control luar yang berada 
dibawahnya agar bekerja sesuai dengan SPK yang diterima. 
c. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan produksi. 
16. Bagian Quality Control Gudang 
a. Menerima barang dari pekerja dalam dan pengrajin (sub 
kontrak). 
b. Mengkoordinasi tim Quality Control gudang penerimaan untuk 
melakukan proses finishing, packing sampai barang siap 
dikirim. 
c. Melakukan perbaikan yang bersifat ringan apabila ada barang 
yang membutuhkan sedikit perbaikan. 
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d. Mengembalikan barang kebagian sebelumnya apabila terdapat 
kerusakan yang tidak dapat dibenahi di bagian gudang. 
e. Memastikan bahwa seluruh barang yang siap kirim sesuai 
dengan standart kualitas yang dibuat oleh perusahaan. 
f. Membuat dan melaporkan semua kegiatan yang dilakukan 
kepada pimpinan produksi. 
17. Bagian Administrasi Produksi Dalam 
a. Melakukan semua pencatatan yang berkaitan dengan 
administrasi di produksi yang dilakukan di dalam gudang 
perusahaan. 
b. Melakukan pembayaran upah terhadap karyawan produksi. 
c. Membuat anggaran pembelanjaan produksi dalam dan 
diserahkan kepada kasir. 
d. Membukukan secara garis besar segala aktivitas di produksi 
dalam. 
e. Membuat surat pengantar dan mencatat pengiriman barang ke 
gudang penerimaan. 
f. Menyerahkan seluruh hasil catatan yang berkaitan dengan 
administrasi produksi kepada bagian yang bersangkutan. 
18. Bagian Quality Control Luar 
a. Mengontrol barang dari pengrajin (sub kontrak) agar sesuai 
dengan kulitas dan spesifikasi yang dikehendaki oleh pemesan 
sesuai dengan sales contract. 
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b. Membuat surat pengantar barang untuk bisa masuk gudang 
perusahaan. 
c. Bertanggung jawab atas barang yang dibuat pengrajin sampai 
memenuhi standar kualitas perusahaan sehingga pengrajin 
bisa menerima pembayaran dari perusahaan. 
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Gambar III.1 
Struktur Organisasi  
PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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5. Personalia Perusahaan 
a. Tenaga Kerja 
Tenaga kerja adalah sumber daya manusia yang 
merupakan salah satu faktor pendukung dalam pencapaian 
tujuan perusahaan.  
Dalam merekrut tenaga kerja PT. Kharisma Rotan Mandiri 
selalu mempertimbangkan beberapa faktor, seperti pendidikan, 
kentrampilan yang baik, pengalaman, jujur serta memiliki etika 
dan moral yang baik. Tenaga kerja PT. Kharisma Rotan Mandiri 
berasal dari daerah sekitar perusahaan, sebab tersedia tenaga 
kerja yang cukup dan sekaligus juga memberi kesempatan kerja 
bagi penduduk sekitar. Ada juga yang berasal dari daerah lain 
seperti Sragen, Purwodadi, Wonogiri dan Gunung Kidul.  
Jumlah tenaga kerja yang ada di perusahaan pada saat ini, 
berjumlah 224 orang. Tenaga kerja tersebut dapat 
dikelompokkan menjadi beberapa bagian sebagaimana 
tercantum pada tabel di bawah ini: 
Tabel III.1 
Data Jumlah Tenaga Kerja  
PT. Kharisma Rotan Mandiri  
Tahun 2008 
No Bagian / Departemen Jumlah 
1  Pimpinan 1 
2  Adm. Keuangan dan Umum 8 
3  Marketing dan Ekspor 6 
4  Unit Distribusi 4 
5  Staf Produksi 16 
6  Karyawan Produksi 189 
  Jumlah 224 
  Sumber : PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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Tabel lII.2 
Data Jumlah Tenaga Kerja Bagian Produksi Per Stasiun 
 PT. Kharisma Rotan Mandiri 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 Sumber :PT. Kharisma Rotan Mandiri 
b. Pengaturan Jam Kerja 
PT. Kharisma Rotan Mandiri dalam memberlakukan 
kegiatan operasionalnya menerapkan kebijakan jam kerja 
karyawan sebagai berikut : 
Tabel III.3 
Pengaturan Jam Kerja 
 PT. Kharisma Rotan Mandiri 
Hari Kerja Senin - Sabtu 
 Jam Kerja 08.00 - 16.00 
 Istirahat 12.00 - 13.00 
  Sumber : PT. Kharisma Rotan Mandiri 
c. Jenis Tenaga Kerja 
Tenaga kerja ada dua macam yaitu tenaga kerja tetap dan 
tenaga kerja tidak tetap. Yang membedakan keduannya adalah 
keterlibatannya dalam proses produksi. 
 
No Bagian / Departemen Jumlah Tenaga Kerja 
1  Pemotongan 16 
2  Penyerutan 10 
3  Pemolesan 14 
4  Pemanasan 10 
5  Perakitan 26 
6  Pengikatan 22 
7  Pendekoran 16 
8  Penganyaman 40 
9  Pengamplasan 12 
10  Finishing 23 
  Jumlah 189 
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d. Pengupahan 
Sistem pengupahan yang dilakukan PT. Kharisma Rotan 
Mandiri terhadap karyawannya dibagi menjadi 3 macam, yaitu: 
1) Bulanan 
Upah Bulanan adalah upah atau gaji yang dibayarkan setiap 
bulan, biasanya pada akhir bulan. Adapun dalam PT. 
Kharisma Rotan Mandiri yang menerima upah atau gaji 
bulanan adalah bagian staf. 
2) Harian 
Upah Harian adalah upah atau gaji yang dihitung per hari, 
namun upah harian tersebut dibayarkan setiap seminggu 
sekali yaitu pada hari Sabtu. Adapun dalam PT. Kharisma 
Rotan Mandiri yang menerima upah atau gaji harian adalah 
bagian karyawan produksi 
3) Borongan 
Sedangkan untuk tenaga kerja borongan, pebayaran upah 
disesuaikan dengan hasil atau perolehan dari masing-masing 
tenaga kerja tersebut dengan harga masing-masing produk 
yang telah disepakati bersama antara pihak tenaga kerja 
borongan dan pihak pemborong atau perusahaan. 
 
e. Kesejahteraan Pekerja 
Dalam usaha mempertahankan tenaga kerja, sudah 
menjadi kewajiban suatu perusahaan memberi jaminan bagi 
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tenaga kerjanya. Demikian juga halnya dengan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri, jaminan bagi tenaga kerja merupakan hal yang 
sangat penting karena tanpa tenaga kerja proses produksi 
maupun usaha pencapaian tujuan akan terlambat. 
Bentuk kesejahteraan yang disediakan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri bagi karyawan adalah : 
· Sarana kesehatan dan keselamatan kerja seperti masker atau 
pelindung mulut, pelindung telinga, pelindung mata, pelindung 
tangan, tabung pemadam kebakaran dan obat-obatan. 
· Pemberian cuti hamil 1,5 bulan sebelum melahirkan dan 1,5 
bulan setelah melahirkan. 
· Uang intensif atau bonus bagi karyawan yang berprestasi. 
· Pemberian tunjangan hari raya. 
 
6. Proses Produksi 
 Proses produksi dapat dilakukan oleh bagian produksi 
berdasarkan perintah atasan dimana petunjuk hanya melihat 
rancangan yang telah disusun oleh staf ataupun buyer yang 
mengajukan desain kemudian para pekerja bekerja sendiri sesuai 
dengan desain. Proses produksi menjadi penentu pencapaian standar 
kualitas yang ditentukan perusahaaan. Dilihat dari produksinya PT. 
Kharisma Rotan Mandiri menerapkan pola produksi bergelombang 
dimana perusahaan berproduksi berdasarkan pesanan. 
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 Secara garis besar proses produksi PT. Kharisma Rotan 
Mandiri dapat dijelaskan sebagai berikut :  
a. Pemotongan (Cutting) 
Bahan baku yang sudah dipilih dan ditentukan ukurannya 
kemudian dipotong sesuai kehendak atau kebutuhan. 
b. Penyerutan 
Bahan baku yang sudah dipotong kemudian diserut agar 
bahan baku tidak berserat dan agak mulus.  
c. Pengawetan 
Ada dua kali pengawetan pada proses ini. Pertama pada saat 
rotan datang dari supplier pertama kali dan yang kedua adalah 
pada saat proses pabrikasi. Larutan tersebut biasa disebut letrek, 
yang menggunakan cairan insectisida. Proses ini berfungsi untuk 
membuat rotan tidak mudah retak atau pecah pada saat proses 
penguapan dan pembentukan. 
d. Penguapan (Steaming) 
Pada bagian ini terjadi proses produksi berupa pemasakan 
atau penguapan bahan baku yang akan digunakan. 
e. Pembentukan 
Setelah di uap, rotan yang masih basah dikeringkan dan 
dibentuk sesuai spesifikasi produknya. Setiap pallet dibuat dari 
rotan dan mempunyai beragam jenis yang berbeda, seperti bentuk 
“S”, ”L” dan lain-lain. Bentuk yang dibuat adalah berdasarkan dari 
pesanan pelanggan. 
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f. Perakitan Kerangka 
Setelah melalui proses diatas langkah selanjutnya yaitu 
perakitan kerangka yang kuat dan sesuai dengan bentuk yang 
telah ditetapkan atau dipesan oleh pembeli. 
g. Pendekoran 
Tahap ini diperlukan bila produk membutuhkan dekoran 
atau hiasan untuk menambah keindahan bentuk produk. 
h. Penganyaman 
Setelah kerangka selesai dikerjakan maka proses selanjunya 
adalah menganyam. Menambahkan anyaman pada kerangka 
dengan menggunakan kulit rotan, inti rotan ataupun bahan-bahan 
lain seperti serat pisang (abaca), enceng gondong, dll. 
i. Pengikatan (Binding) 
Berikutnya adalah tahap binding, proses penutupan atau 
pengikatan sambungan-sambungan dari anyaman yang telah 
dibuat sebelumnya agar terlihat rapi. Proses ini membutuhkan 
banyak ketelitian. 
j. Pembersihan (Purifying) 
Proses ini membutuhkan sabun mandi dan sebuah sikat 
untuk mencuci serta membuat produk lebih bersih. Tahap ini 
bertujuan untuk membersihkan kotoran atau serat rotan yang 
masih  menempel.   
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k. Penyemprotan/Pemberian Warna 
Penyemprotan dilakukan untuk mewarnai produk sesuai 
dengan keinginan dan pesanan pembeli. 
Adanya isu global warming menjadi perhatian banyak 
perusahaan untuk lebih menggunakan dan menghasilkan produk 
yang ramah lingkungan. Sehingga dalam proses pewarnaan PT. 
Kharisma Rotan Mandiri tidak menggunakan melamin melainkan 
cat yang eco friendly (water base/NR).  
l. Penghalusan/Pengamplasan 
Proses penghalusan dilakukan secara manual, untuk 
membuat produk lebih rapi dan menghilangkan serat halus yang 
masih tersisa/terlihat dari proses sebelumnya. Proses ini bisa 
dikategorikan sebagai langkah pertama dalam Quality Control. 
m. Finishing 
Proses terakhir dalam produksi, dengan pembuatan lubang 
kaki. Setelah itu produk dikemas (packing) sebelum dikirim ke 
pembeli. 
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Gambar III.2 
Bagan Proses Produksi  
PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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B. LAPORAN KEGIATAN MAGANG KERJA 
Magang kerja dilakukan untuk memperoleh data yang diperlukan 
untuk penyusunan tugas akhir dan merupakan kegiatan penunjang 
perkuliahan yang dilaksanakan oleh mahasiswa dengan diterjunkan 
secara langsung ke dunia kerja. Program ini berorientasi pada kerja 
praktis, dimana para mahasiswa dapat mempraktekkan teori-teori yang 
telah dipelajari dalam perkuliahan secara langsung. 
Tujuan melakukan magang kerja antara lain : 
1. Memberikan bekal pengalaman bagi mahasiswa dalam 
menghadapi dunia kerja. 
2. Memperdalam pengetahuan dan mengaplikasikan ilmu yang 
diperoleh di bangku kuliah dalam praktek di lapangan kerja. 
3. Dapat mengetahui dan memahami permasalahan yang timbul 
serta memberikan alternatif pemecahan permasalahan tersebut 
di dalam dunia usaha  
Pelaksanaan Magang Kerja berlangsung sekitar 1 bulan, dengan 
perincian sebagai berikut :  
1. Tempat dan Waktu pelaksanaan Magang Kerja : 
Tempat     : PT. Kharisma Rotan Mandiri daerah Gesingan  
 RT.02 RW.09, Kecamatan Gatak, Kabupaten 
 Sukoharjo. 
Waktu    :  16 Februari – 16 Maret 2009. 
Hari  : Selasa, Rabu dan Kamis 
Jam  : 10.00 – 15.00 WIB 
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2. Kegiatan Magang Kerja 
Kegiatan yang dilakukan pada saat magang adalah sebagai 
berikut : 
§ Minggu pertama 
Minggu pertama masuk magang peneliti menghadap 
Manajer Marketing untuk perkenalan dan meminta izin untuk 
melakukan penelitian didevisi marketing. Pembimbing kami 
selama melakukan kegiatan magang adalah Ibu Ari selaku 
Manajer Marketing PT. Kharisma Rotan Mandiri.  
Pertemuan berikutnya perkenalan produk perusahaan dari 
bahan baku yang dipakai, jenis produk yang dihasilkan serta 
kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan. 
§ Minggu kedua 
Melakukan kunjungan ke pabrik untuk melihat proses 
produksi yang diterapkan perusahaan mulai dari pemilihan 
bahan baku sampai finishing produk  yang siap untuk dikirim 
pada pembeli dan mengikuti kegiatan lainnya di perusahaan 
selama magang kerja. 
§ Minggu ketiga 
Membuat surat penawaran produk (Introducing letter) 
dengan konsumen luar negeri melalui email, penjelasan-
penjelasan tentang dokumen yang digunakan untuk 
pemasaran ekspor. 
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§ Minggu keempat 
Mencari data yang diperlukan peneliti untuk melengkapi 
tugas akhir dan hari terakhir pamitan kepada bagian devisi 
marketing dan pemilik dari PT. Kharisma Rotan Mandiri 
bahwa magang kerja dari mahasiswa sudah selesai. 
 
C. PEMBAHASAN 
Suatu perusahaan untuk dapat mempertahankan usahanya dan 
tetap bersaing dengan beberapa perusahaan sejenis diperlukan 
beberapa strategi. Perusahaan diharapkan lebih jeli dalam melihat 
peluang pasar dan meningkatkannya dalam suatu strategi bauran 
pemasaran.  
1. Adapun unsur-unsur bauran pemasaran yang diterapkan PT. 
Kharisma Rotan Mandiri adalah :  
a. Strategi Produk 
a) Perencanaan Produk 
PT. Kharisma Rotan Mandiri selalu melakukan 
perencanaan produk yang meliputi : 
§ Bahan Baku 
Bahan baku merupakan faktor penting dalam 
kelancaran suatu perusahaan. Bahan baku utama PT. 
Kharisma Rotan Mandiri adalah : 
1. Lacak Merah (Slimit) 
2. Fitrit 
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3. Rotan Croco 
4. Rotan Kubu 
5. Rotan Pell 
Gambar III.3  
Bahan Baku Rotan 
 
 
 
 
 
 
Ketersediaan bahan baku rotan yang pernah 
mengalami kelangkaan, membuat perusahaan melakukan 
pengembangan produk dengan menambah bahan baku 
untuk menutupi kelangkaan serta memberikan alternatif 
pilihan lain. Bahan baku tambahan (Alternatif) itu, antara 
lain: abaca (pelepah pisang), seagrass (pandan liar), dan 
enceng gondong. Sedangkan untuk bahan baku kayu yang 
digunakan untuk frame pada produk, biasanya 
menggunakan kayu jati, kayu mahoni dan kayu mindi. 
Gambar III. 4  
Bahan Baku Tambahan (Alternatif) 
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i Pengadaan Bahan Baku  
Dalam memenuhi kebutuhan akan bahan baku PT. 
Kharisma Rotan Mandiri membeli dari supplier yang 
berasal dari daerah sumber utama penghasil rotan 
Indonesia, yaitu Pulau Kalimantan dan Sulawesi. Dapat 
juga dipesan melalui distribusi rotan yang berada di 
wilayah sentra, selain itu juga dapat didatangkan 
langsung dari sumber bahan baku rotan di Jawa. Untuk 
abacca berasal dari Sidoarjo, enceng gondong Salatiga, 
sedangkan seagrass didatangkan dari daerah 
Kulonprogo. 
ii Penggunaan Bahan Baku 
Di dalam menggunakan bahan baku PT. Kharisma 
Rotan Mandiri menyesuaikan dengan jumlah pesanan 
dari pembeli atau tingkat kebutuhannya. Hal ini 
dilakukan untuk mengantisipasi agar tidak membuang 
sisa dari bahan baku yang digunakan.  
§ Tenaga Kerja 
Tenaga kerja yang banyak digunakan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri adalah tenaga kerja borongan. Perusahaan 
mengunakan sistem ini karena lebih fleksibel. Disaat 
permintaan meningkat perusahaan biasanya menambahkan 
tenaga kerja borongan dan disaat permintaan menurun 
tenaga kerja borongan di kurangi. Meski cara tersebut 
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kurang efektif tetapi tidak bagi PT. Kharisma Rotan Mandiri. 
Karena cukup mudah untuk mendapatkan tenaga kerja 
tambahan bila sewaktu-waktu perusahaan 
membutuhkannya dan daerah Trangsan merupakan sentra 
jadi mayoritas masyarakatnya pengrajin rotan. 
§ Produk yang Dihasilkan 
Produk yang dihasilkan oleh PT. Kharisma Rotan 
Mandiri sangat beranekaragam tergantung dari permintaan 
konsumen (buyer), antara lain: 
a. Living Set 
  
 KRM 06-017 Full KD  
 Living Set 
 Color: Natural Wash 
 
 
 
 
 KRM 08-016 
 Living Set 
 Color : US Antique 
 
 
    
 
 
                    KRM 08- 020 
  Living Set  
  Color : Brown Wash 
 
 
  
   
 
  KRM 08-032 
  Living Set  
  Color : Rustic Croco  
  combined  Mindi Wood 
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b. Dining Set 
KRM 07-002 
        Dining Set - Color : US Antique - Leather Seat Cushion 
 
KRM 07-04 
Dining Set, Color: US Antique 
 
KRM 07-022 
Dining Set - Color : Rustic Croco 
 
KRM 07-020 
                  Living Set - Color : Brown Wash 
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c. Occasional Chair 
 
 
 
 KRM 07-014 
 Chair & Footstool 
 Color: Natural Croco 
 
 
 
 
 
 
 
    
 KRM 07-012 
 Wingchair & Footstool 
 Color:Antique Brown  
 Skin On 
 
 
 
 
 
 
 
 
     
 KRM 08-024 
 Chaise Lounge 
 Color : US Antique 
 
 
 
 
 
 
     
  
 KRM 06-022 
 Swivel Rock Chair 
 Color: US Antique 
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d. Acessorise  
       
                   
  
 
 KRM 07-027 
 Armoire 
 Color: Rustic Croco 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 KRM 07-010 
 Ratan Shelves 
 Color: US Antique 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 KRM 07-030 
 Cabinet 5 Drawers 
 Color: Antique Grey 
 
 
 
 
  
 
 
  
 KRM07-010&KRM 07-010 
 Trunk & Chest 
 Color: Rustic Skin On 
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b) Pengembangan ProduK 
Semakin banyak pesaing sejenis yang bermunculan, 
apalagi PT. Kharisma Rotan Mandiri berada di daerah sentra 
kerajinan rotan, membuat perusahaan harus dapat melakukan 
perubahan atau pengembangan pada tiap produk yang 
dihasilkan. PT. Kharisma Rotan Mandiri berusaha 
mengembangkan produk melalui hal-hal sebagai berikut : 
1. Desain Produk 
PT. Kharisma Rotan Mandiri mempunyai desain 
produk yang menarik, unik dan setiap tahun membuat 
inovasi desain terbaru, hal ini diharapkan agar para pembeli 
tidak bosan dan mempunyai banyak pilihan yang sesuai 
dengan keinginan/selera pembeli. Produk yang dihasilkan di 
desain sendiri oleh perusahaan dengan mengikuti trend 
pasar saat itu, serta adapula yang ditentukan oleh pembeli 
dengan memberikan contoh desain kepada perusahaan.  
Semakin banyak produk yang muncul, membuat PT. 
Kharisma Rotan Mandiri melakukan beberapa perubahan 
desain yaitu menggunakan sistem Knock Down (KD) dalam 
produknya. Keuntungan produk KD bagi pembeli adalah 
barang yang masuk dalam kontainer menjadi lebih banyak 
dibandingkan dengan full set. Sedangkan bagi perusahaan 
produk tersebut belum begitu banyak diterapkan pada 
xi 
 
perusahaan sejenis dan sekaligus menjadi keunggulan PT. 
Kharisma Rotan Mandiri.  
2. Merek dan Label 
Pemberian merek dan label sangat berpengaruh 
dalam proses pemasaran. Dalam pemasarannya PT. 
Kharisma Rotan Mandiri menggunakan merk “Uniquecane”. 
Pemberian merk ini bertujuan untuk mempermudah calon 
pembeli dalam menganal barang perusahaan, membantu 
program promosi perusahaan serta membantu dalam 
perluasan market share perusahaan. 
Untuk label PT. Kharisma Rotan Mandiri selalu 
memberikan label atas produk yang dihasilkan berupa 
hangtag atau keping label yang dipasang pada produk. 
Pemberian label tergantung dari setiap pembeli, misal 
pembeli dari Swedia dan Thailand label atas produk yang 
dibuat masing-masing berbeda. 
Gambar III.5  
Contoh Label  
PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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3. Kemasan Produk 
Manfaat pemberian kemasan dalam suatu produk 
untuk melindungi barang dalam pengangkutannya dari 
produsen ke konsumen. Kemasan yang digunakan oleh PT. 
Kharisma Rotan Mandiri bertujuan untuk melindungi dan 
mencegah terjadinya kerusakan selama dalam pengapalan 
dan pengiriman serta untuk mempermudah proses 
pemindahan.  
PT. Kharisma Rotan Mandiri menggunakan dua 
kemasan satu untuk produk full set, semi Knock Down dan 
yang satu untuk produk yang memakai full Knock Down 
(KD). Untuk produk KD di tiap kemasan diberikan cara serta 
tahap-tahap pemasangan produk (assembly instruction). 
Kemasan yang digunakan oleh PT. Kharisma Rotan 
Mandiri antara lain : 
1. Kertas karton 
2. Plastik 
3. Isolasi 
4. Tali plastik 
5. Sterocoam 
6. Karton box 
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Gambar III.6 
Kemasan Produk  
PT. Kharisma Rotan Mandiri 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Produk yang dihasilkan oleh PT. Kharisma Rotan Mandiri 
memiliki standar kualitas yang sangat baik, hal ini terbukti dengan 
produk-produk tersebut mampu menembus pasar ekspor dan jarang 
atau hampir tidak pernah menerima komplain dari pelanggan. 
Seandainya ada, biasanya PT. Kharisma Rotan Mandiri meminta 
bukti kerusakan produk pada pembeli berupa foto yang kemudian 
dikirimkan melalui email atau fax perusahaan. Batas waktu komplain 
yang diterima perusahaan yaitu sebulan setelah produk diterima 
pembeli. 
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Kerusakan dan pengembalian produk yang pernah diterima 
PT. Kharisma Rotan Mandiri antara lain : kualitas buruk, produk 
masih basah atau berbau cat kerena kurang kering sehingga 
mengakibatkan jamur yang menyebabkan kerugian serta cacat 
pada produk. 
Dalam menjaga kualitas produknya PT. Kharisma Rotan 
Mandiri menggunakan kualitas bahan baku yang baik selain itu 
dapat dilihat dari proses produksi yang dilakukan perusahaan, 
dimana setiap bagian produksi harus melalui Quality Control (QC) 
sehingga kualitas setiap tahapan proses produksi dapat terkontrol 
dan terstandarisasi. Melalui sistem Quality Control ini tidak dapat 
dicegah terjadinya kerugian dengan terbuangnya materi, energi, 
informasi dan waktu karena adanya produk yang ditolak, sebagai 
akibat tidak dipenuhinya persyaratan yang ditentukan.  
Apabila produk tidak memenuhi standar, maka dilakukan 
perbaikan (reject) sebelum proses produksi berlanjut ke proses 
berikutnya. Penentuan standar kualitas PT. Kharisma Rotan 
Mandiri adalah sebagai berikut : 
a. Menggunakan dan memilih bahan baku sesuai 
pesanan. 
b. Desain sesuai dengan contoh pesanan. 
c. Bentuk/motif anyam sesuai dengan gambar pesanan. 
d. Rakitan dan ikatan harus kuat dan rapi. 
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e. Bulu anyaman bersih, tidak ada bulu-bulu halus yang 
tersisa. 
f. Konstruksi kuat, kayu atau rotan tidak melengkung. 
g. Tidak cacat bentuk, hasil akhir sempurna sesuai dengan 
yang diinginkan. 
Untuk menjaga kepercayaan dan meningkatkan kepuasan 
pembelinya, PT. Kharisma Rotan Mandiri menjaga kualitas produk 
yang dihasilkan dan terus berusaha memperbaiki kualitas 
produknya. 
 
b. Strategi Harga 
Dalam memasarkan suatu produk setiap perusahaan harus 
menentukan harga jual untuk produknya secara tepat. PT. 
Kharisma Rotan Mandiri dalam menetapkan harga jual selalu 
disesuaikan dengan pasar sasaran yang dituju, hal ini bertujuan 
agar produknya dapat diterima oleh pembeli dengan baik karena 
penentuan harga disesuaikan dengan kualitas produk yang 
dihasilkan. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri menggunakan metode 
penetapan harga yaitu metode biaya plus (cost-plus pricing 
method). Dalam metode ini, penjual atau produsen menetapkan 
harga jual untuk satu unit barang yang besarnya sama dengan 
jumlah biaya per unit ditambah dengan suatu jumlah untuk 
menutup laba yang diinginkan. Penetapan harga bagi PT. 
xvi 
 
Kharisma Rotan Mandiri menjadi rahasia perusahaan, sehingga 
perusahaan tidak mencantumkan daftar harga (Price List) pada 
pemasarannya. Harga diberikan bila pembeli berminat pada 
produk yang diinginkan. 
Selama ini pembeli tidak pernah merasa keberatan atau 
komplain terhadap harga yang telah ditetapkan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri karena dari awal melakukan kerjasama pembeli 
mengetahui bahwa harga yang diberikan sesuai dengan kualitas 
produknya. Dilihat dari target yang dituju perusahaan yaitu middle 
up, jadi harga lebih tinggi dari kompetitor lain yang sejenis. 
Pada umumnya suatu perusahaan mempunyai beberapa 
tujuan dalam melakukan penetapan harga jual produknya. Adapun 
tujuan penetapan harga jual dari PT. Kharisma Rotan Mandiri 
adalah :  
1. Mendapatkan Laba Maksimum 
Tujuan utama dalam menetapkan harga adalah untuk 
menghasilkan laba yang maksimum. Dalam 
menentukan harga PT. Kharisma Rotan Mandiri 
mempunyai harapan untuk mendapatkan laba 
maksimum sesuai dengan kondisi yang ada. 
2. Mempromosikan Produk 
Perusahaan dapat menetapkan harga rendah bagi 
produk yang populer untuk menarik sebanyak mungkin 
pembeli dengan harapan pembeli selanjutnya akan 
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tertarik untuk membeli produk-produk lain. Sebaliknya 
perusahaan dapat pula menetapkan harga yang tinggi 
pada produknya untuk memberi kesan bahwa produk 
itu  merupakan produk yang bermutu tinggi.  
PT. Kharisma Rotan Mandiri juga memberikan potongan 
harga terhadap produk yang ditawarkan kepada pembelinya. 
Potongan harga diberikan pada saat-saat tertentu. Pemberian 
potongan harga digunakan untuk meningkatkan permintaan 
pembelian dan menarik minat pembeli. Potongan yang diberikan 
dari PT. Kharisma Rotan Mandiri sebesar 5% - 10% atas penjualan 
produknya. 
Metode pembayaran PT. Kharisma Rotan Mandiri biasanya 
menggunakan DP (Down Payment) sebesar 40% di awal 
pemesanan sebelum dilakukan  produksi, menurut PT. Kharisma 
Rotan Mandiri pemberian DP tersebut sudah dapat menutup 
kegiatan proses produksi. Sisanya 60% dibayarkan setelah produk 
tersebut dikirim kepada pembeli. Untuk sistem pengirimannya 
perusahaan menggunakan FOB (Free On Board). PT. Kharisma 
Rotan Mandiri memenuhi kewajiban menyerahkan barang sampai 
di atas kapal pada pelabuhan yang disebutkan, mulai dari tempat 
itu semua biaya dan resiko kerusakan serta kehilangan barang 
ditanggung oleh pembeli bukan tanggung jawab perusahaan lagi. 
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c. Strategi Promosi 
Promosi merupakan salah satu unsur dalam bauran 
pemasaran yang sangat penting. Tujuan perusahaan melakukan 
kegiatan promosi adalah memperkenalkan produknya pada 
khalayak umum atau konsumen dan membujuk mereka agar 
melakukan pembelian sehingga menciptakan pertukaran dalam 
pemasaran yang akan mendorong permintaan dalam memberikan 
tanggapan terhadap produk yang dihasilkan.  
Adapun kegiatan promosi yang dilakukan PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dalam memasarkan produk pada pembeli, antara 
lain: 
a. Periklanan 
Periklanan yang dilakukan PT. Kharisma Rotan 
Mandiri adalah melalui website di internet. Di tengah 
perkembangannya internet mengalami kemajuan yaitu, 
sifatnya yang cepat, global (dapat diakses keseluruh 
dunia) dan up to date. Sehingga perusahaan berusaha 
untuk menjalin komunikasi yang baik dengan pembeli 
dengan mengoptimalisasikan internet.  
Pemanfaatan internet ini bagi PT. Kharisma 
Rotan Mandiri juga diimbangi dengan sumber daya 
menusia yang kompeten dibidangnya, terutama dibidang 
pemasaran dan promosi. 
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PT. Kharisma Rotan Mandiri memasang iklan 
media internet dengan menggunakan website. Situs 
website PT. Kharisma Rotan Mandiri yaitu: 
www.uniquecane.com. Di dalamnya terdapat profile 
perusahaan, jenis - jenis produk, cara pemesanan dan 
pembayaran. 
Manfaat website bagi PT. Kharisma Rotan 
Mandiri adalah : 
1. Sebagai sarana promosi, dari iklan tersebut 
dapat menciptakan sebuah citra perusahaan 
(image) produk. 
2. Akses langsung ke produsen oleh konsumen 
yang menghasilkan penjualan antara kedua 
pihak. 
b. Promosi Penjualan 
Semakin banyak pesaing sejenis membuat PT. 
Kharisma Rotan Mandiri harus semakin gencar/aktif 
melakukan kegiatan promosi untuk menarik minat 
konsumen serta menaikkan tingkat penjualan. Selain 
periklanan perusahaan juga melakukan kegiatan 
promosi penjualan, kegiatan promosi penjualan yang 
dilakukan PT. Kharisma Rotan Mandiri sebagai berikut : 
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1) Pameran 
Didalam memperkenalkan produknya PT. 
Kharisma Rotan Mandiri melakukan kegiatan 
pameran, baik dilakukan didalam negeri maupun 
diluar negeri. Pameran-pameran yang selama ini 
pernah diikuti adalah pameran dagang furnitur mebel 
dan rotan di Jakarta (JEC), IFINA (International 
Furtniture and Craft fair Indonesian), IFFS 
(International Furtniture Fair Singapura), MIFF 
(Malaysia International Furtniture Fair) 
Setiap kali pameran perusahaan selalu 
menyediakan katalog dan CD yang berisi berbagai 
macam produk untuk diberikan kepada pengunjung 
yang berminat pada produknya. Katalog dan CD 
bertujuan untuk mempromosikan produk PT. 
Kharisma Rotan Mandiri pada pembeli karena berisi 
tentang produk-produk yang khusus dihasilkan 
perusahaan serta untuk mempermudah pembeli 
dalam pemesanan produk yang diinginkan.  
2) Potongan Harga 
Potongan harga diberikan untuk 
mempromosikan produk agar pembeli tertarik 
melakukan pembelian. PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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biasanya memberikan potongan harga sekitar 5% -
10%.  
3) Contoh Produk  
Perusahaan juga menyediakan contoh produk 
untuk dipromosikan. Biasanya contoh produk 
tersebut ditempatkan pada show room PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dan pada saat pameran. Contoh 
produk ini bertujuan agar setiap pembeli yang 
berkunjung di show room dan pameran dapat melihat 
serta memilih produk perusahaan secara langsung. 
Berikut ini adalah tabel biaya promosi yang dikeluarkan PT. 
Kharisma Rotan Mandiri : 
Tabel III.4  
Biaya Promosi 
PT. Kharisma Rotan Mandiri  
Tahun 2005-2008 
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 Sumber Data : PT. Kharisma Rotan Mandiri 
 
Selain mempunyai manfaat untuk memperkenalkan 
produknya kepada para konsumen, kegiatan promosi juga 
dimanfaatkan perusahaan untuk menjaga loyalitas pelanggan 
Tahun Biaya Promosi 
2005 Rp220.715.916  
2006 Rp477.513.337  
2007 Rp268.839.745  
2008 Rp313.034.723  
Jumlah Rp1.280.103.721  
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kepada perusahaan yang diwujudkan dengan menjalin  komunikasi 
dengan pelanggan. 
Adannya hubungan komunikasi tersebut, memudahkan 
kelancaran kerja sama yang terjalin. Biasanya bila PT. Kharisma 
Rotan Mandiri mempunyai desain baru, pertama yang dihubungi 
adalah para pelanggan. Sehingga ada prioritas tersendiri antara 
pelanggan dan pembeli baru. Selain dengan cara tersebut 
perusahaan juga mempunyai cara lain untuk menciptakan loyalitas 
pelanggan, misalnya : 
a. Perusahaan mempunyai kebijaksanaan harga terhadap 
pelanggan yaitu perusahaan akan memberikan harga 
yang lebih rendah bila dibandingkan dengan pembeli baru. 
b. Menjaga kepuasan pelanggan dengan meningkatkan 
kualitas produk secara berkesinambungan. 
c. Waktu pengiriman yang tepat sesuai dengan 
kesepakatan. Apabila pembeli menginginkan pengiriman 
cepat maka perusahaan harus bisa membantu. Apabila 
terjadi keterlambatan pengiriman perusahaan harus 
memberitahukan sebelumnya kepada pihak pembeli dan 
bila terjadi kerusakan pada produk maka perusahaan 
harus mampu melakukan negosiasi untuk memperoleh 
solusi yang terbaik untuk kedua belah pihak. 
d. Menjaga kepercayaan masing-masing antara perusahaan 
dan pelanggan karena kepercayaan merupakan suatu 
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komitmen, kepercayaan menjadi suatu modal untuk 
mempertahankan kerja sama dan hubungan yang baik 
dalam bisnis. 
 
d. Strategi Distribusi 
Distribusi merupakan kegiatan penyaluran produk dari 
produsen ke konsumen baik secara langsung maupun melalui 
saluran tertentu. 
1. Pemilihan Saluran Distribusi 
Saluran distribusi yang digunakan oleh PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dalam menyalurkan produknya menggunakan 
saluran distribusi langsung. Perusahaan menyalurkan 
produknya langsung ke pembeli yaitu para Pedagang Besar 
(Wholesaler) dan Pengecer (Retailer). Pedagang besar 
biasanya membeli dalam jumlah banyak karena bertujuan 
untuk memenuhi gudang sebelum nantinya didistribusikan 
kepada pengecer dibawahnya untuk melayani konsumen akhir. 
Sedangkan pengecer membeli produk dalam jumlah lebih kecil 
dibandingkan dengan pedagan besar karena lebih bertujuan 
untuk melayani pemakai akhir. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri menggunakan saluran ini 
guna menghemat waktu serta biaya distribusi. Selain itu 
saluran distribusi langsung memiliki kelebihan yaitu  : 
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a. Dapat mempertahankan kendali yang besar atas 
kondisi-kondisi yang menyangkut penjualan produk di 
pasar internasional. 
b. Usaha promosi yang lebih baik. 
c. Komplain dapat langsung keperusahaan. 
d. Kontak dengan pembeli akan lebih baik, karena 
interaksi yang dilakukan secara langsung. 
  Berikut ini adalah daftar pengiriman oleh PT. Kharisma 
Rotan Mandiri dari bulan Januari sampai dengan bulan 
Desember tahun 2008. 
Tabel III. 5  
Nilai Kontainer dan Nilai Nominal Volume Penjualan 
PT. Kharisma Rotan Mandiri  
Tahun 2008 
Nilai Per Kontainer  Nilai Nominal No Bulan  
Volume Penjualan  Volume Penjualan 
1 Januari 9 Kontainer Rp560.695.293  
2 Februari 8 Kontainer Rp373.775.311  
3 Maret  14 Kontainer Rp453.165.000  
4 April 11 Kontainer Rp627.361.819  
5 Mei 12 Kontainer Rp533.462.118  
6 Juni 12 Kontainer Rp621.421.336  
7 Juli 7 Kontainer Rp357.000.629  
8 Agustus 6 Kontainer Rp384.576.390  
9 September 7 Kontainer Rp315.167.087  
10 Oktober 3 Kontainer Rp282.883.301  
11 November 7 Kontainer Rp253.237.540  
12 Desember 6 Kontainer Rp276.186.525  
  Jumlah 102 Kontainer Rp5.038.932.349  
    Sumber Data : PT. Kharisma Rotan Mandiri 
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2. Sarana Pengangkutan 
PT. Kharisma Rotan Mandiri untuk mengirimkan 
produknya ke luar negeri menggunakan kontainer yang untuk 
selanjutnya dikirim melalui jalur laut dengan menggunakan 
kapal, biasanya untuk penggunaan kapal perusahaan 
mempercayakan pada jasa EMKL (Forwarding). 
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BAB IV 
PENUTUP 
 
 Berdasarkan pada permasalahan yang ada dan dari hasil penelitian 
evaluasi pembahasan maka akan diuraikan secara singkat hasil dari evaluasi 
pembahasan tersebut. Hasil penelitian ini akan termuat dalam kesimpulan 
dan saran yang diharapkan dapat dijadikan sebagai masukan bagi 
perusahaan. 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang penentuan strategi 
bauran pemasaran pada PT. Kharisma Rotan Mandiri, maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut : 
1. Produk 
a. PT. Kharisma Rotan Mandiri terus berkembang pesat dan tidak 
tertinggal pula untuk memenuhi permintaan produk terus 
bekembang dengan perbaikan desain dan kualitas produk. 
Kegiatan ini didukung dengan menggunakan peralatan dan mesin 
pendukung serta tenaga kerja yang berpengalaman pada 
bidangnya sehingga di sisi kualitas, waktu pengerjaan, kapasitas 
serta harga produk perusahaan ini sangat bersaing. 
b. Produk yang dihasilkan oleh PT. Kharisma Rotan Mandiri memiliki 
standar kualitas yang sangat baik, hal ini terbukti dengan produk-
produk tersebut mampu menembus pasar ekspor dan jarang atau 
hampir tidak pernah menerima komplain dari pelanggan. 
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2. Harga 
a. Target pasar yang dituju PT. Kharisma Rotan Mandiri adalah 
middel up, sehingga harga yang ditentukan sedikit mahal dari 
pada kompetitor yang lain. Harga mahal tersebut dapat 
disesuaikan dengan kualitas yang diberikan perusahaan. PT. 
Kharisma Rotan Mandiri tidak menurunkan harga untuk bersaing 
dengan sesama produsen yang mengekspor barang yang sama. 
b. Selain itu, dalam menetapkan harga PT. Kharisma Rotan Mandiri 
juga mempertimbangkan harga yang telah ditetapkan oleh 
pesaing dan memberikan potongan harga pada saat-saat tertentu. 
Potongan harga yang diberikan sekitar 5% - 10% dari penjualan 
produk. 
c. Metode pembayaran PT. Kharisma Rotan Mandiri biasanya 
menggunakan DP (Down Payment) sebesar 40% di awal 
pemesanan sebelum dilakukan  produksi. Sisanya 60% 
dibayarkan setelah produk tersebut dikirim kepada pembeli. Untuk 
sistem pengirimannya perusahaan menggunakan FOB (Free On 
Board). PT. Kharisma Rotan Mandiri memenuhi kewajiban 
menyerahkan barang sampai di atas kapal pada pelabuhan yang 
disebutkan. 
3. Promosi 
Kegiatan promosi yang digunakan PT. Kharisma Rotan Mandiri untuk 
memperkenalkan produk pada khalayak umum atau konsumen, 
antara lain  : 
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a. Periklanan 
PT. Kharisma Rotan Mandiri memasang iklan media internet 
dengan menggunakan website. Situs website PT. Kharisma Rotan 
Mandiri yaitu : www.uniquecane.com. Di dalamnya terdapat profile 
perusahaan, jenis - jenis produk, cara pemesanan dan pengiriman. 
b. Promosi penjualan  
1). Kegiatan promosi penjualan yang dilakukan dengan mengikuti 
pameran, baik dilakukan didalam negeri maupun diluar negeri. 
PT. Kharisma Rotan Mandiri juga menyediakan katalog, CD, 
dan beberapat contoh produk yang ditempatkan pada kantor, 
sehingga pembeli yang datang ke show room dapat melihat 
produk secara langsung. 
2). PT. Kharisma Rotan Mandiri masuk dalam daftar ASMINDO 
(Asosiasi Mebel Indonesia Surakarta), dimana ada keunggulan 
tersendiri, yaitu perusahaan dapat mengetahui informasi 
dengan cepat daripada perusahaan lain yang tidak masuk 
dalam organisasi itu. 
4. Distribusi 
a. Saluran distribusi yang digunakan oleh PT. Kharisma Rotan 
Mandiri dalam menyalurkan produknya menggunakan saluran 
distribusi langsung. 
b. PT. Kharisma Rotan Mandiri untuk mengirimkan produknya ke luar 
negeri menggunakan kontainer yang untuk selanjutnya dikirim 
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melalui jalur laut dengan menggunakan kapal, biasanya untuk 
penggunaan kapal perusahaan mempercayakan pada jasa EMKL 
(Forwarding). 
 
B. SARAN 
Penulis akan memberikan masukan berupa saran sebagai pertimbangan 
bagi perusahaan, antara lain : 
1. Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat sebaiknya PT. 
Kharisma Rotan Mandiri terus berusaha melakukan inovasi dan 
diferensiasi produk melalui desain atau model yang lebih menarik dan 
unik sehingga pembeli mempunyai banyak referensi.  
2. Kualitas yang diberikan melalui klaim pada PT. Kharisma Rotan 
Mandiri harus tetap terjaga dengan adanya bukti komplain dan terus 
meningkat agar tercipta kepercayaan untuk mempertahankan 
hubungan dengan pelanggan. 
3. Kegiatan promosi melalui website harus selalu di up date agar 
konsumen/pembeli selalu mendapatkan informasi yang terbaru dan 
terkini. 
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